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，南京及周边的服装企业无人不知无人不晓，这是南京最大

的服装辅料（垫肩、拉链、纽扣等）供应商。光一毛多钱一

根的拉链，他一年就要做500多万元。深藏不露的老板陈尚凤

说自己还是个小老板。 “赚的是小钱，那种所谓别人看不上

眼的钱。”这位文化水平并不高的原南京罐头食品厂的内退

职工说出了一句很有哲理的话，链条有长短，但创业无大校

他刚做生意的那会儿，南京女孩子流行穿高腰裤，这种裤子

需要配一种隐形拉链。当时市场上各种劣质拉链很多，有的

拉得上去拉不下来，有的裤子穿上身才两天，拉链就绷裂了

，出了这样的事，消费者当然要投诉厂家，厂家肯定要找供

应商算账。“碰到这样的事很讨气。”陈说。当时，福建有

个台商生产的一种拉链不错，市场没有不良反映。陈老板就

想做这个产品在南京的代理。坐长途车往福建赶，跑了四趟

，都被这家企业挡回来了。“当时主要是实力小，人家不相

信我这个个体户。”有一天，店里来了一个操闽南口音的外

地服装厂的采购员，要十万条拉链，并说最好是福建某品牌

的仿制品，在某地的大市场上有，你只要帮我弄过来就行。

现钱现货，价格也很有诱惑力。陈老板说可以帮他联系正牌

产品，假冒的没有，即使关门也不卖假。客户软磨硬缠了一

个上午，这笔生意实在无望了，客商递过来一张名片，原来

此人就是福建那家台资拉链企业的董事长。他是专程来江苏

找代理商的，当即拍板将江苏的代理权给小陈老板。注重信



誉的陈老板，因为不卖假货，而获得了一个好品牌的代理权

，他非常珍惜。现在陈老板是该产品全国的第二大代理商。

他向波司登等许多国内外知名服装厂家提供服装辅料。陈老

板说，除了感谢金桥提供好的环境外，关键是要脚踏实地坚

持做下去，不急功近利，不怕挫折，恪守信用，一定可以成

就自己的事业。 不做教授去练摊，产品卖到APEC会上 李老

板是金桥高档精品皮具城中多个知名皮具品牌的总代理，上

世纪90年代初，身为大学讲师的他，已快要晋升副教授了，

但不安分的他却做出了一个大胆的抉择：下海。他是南京本

地人，当时家里出个个体户都不敢声张，父母怎么也想不通

，为此闹了很长时间的别扭。放弃学校安宁的日子，意味着

更多的艰辛等着他。创业之初，他白天照看小店铺，晚上去

浙江进货。为省住宿费，他和市场里的一批浙江商人一般都

是晚上坐车去义乌，第二天夜里再往回赶。那时没有这么好

的路，车况也不好，半夜车子坏在路上是常有的事。有一年

冬天下大雪，浙江山区的路被大雪封掉了，他们的车子抛锚

在路上，三天两夜，他就钻在一条棉被里，靠干粮和一个热

水瓶挺过来了。当时交通条件差，有人去浙江进货时翻过车

，每次外出进货都担惊受怕，他没有退缩。路是自己选择的

，从选择的那一刻起就没有退路可寻。下海之初，毫无经验

，看着浙江人卖文具、皮革、服饰、小百货什么的，他也跟

着做，但经常是浙江人卖完了，他的东西仓库里还堆着不少

，有段时间亏损不少。他也跟浙江人去“走西口”，火车要

几天几夜才能到，买不起卧铺，他们就在硬座下面打个地铺

席地而睡。 跟着浙江人天南海北地跑，毕竟是从大学出来的

，他的意识比较超前，当浙江小老板热衷倒便宜货的时候，



他较早地“突围”。天南海北地游历，他看到好的品牌，就

想寻求做总代理。当时在大市场经营者中，品牌意识还比较

淡漠，小老板对此也不注重。他却到深圳珠海等地找好的企

业好的品牌谈代理事宜。南京各大院校、礼品公司、商场都

在他这里拿货，他代理的品牌知名度高，生意越做越大，为

他带来了很好的声誉，有些产品甚至卖到了上海APEC会议上

，“微软”中国公司和国家体育总局他都能签下大单子。苦

尽甘来，李老板说，市场是人生最好的大学，在这里可以学

到围墙环绕的大学里学不到的人生经历。浙江商人是我的老

师，但我们不能永远停留在做学生的水平上，学生也要善于

赶超老师。 如果不出来创业，恐怕现在就要呆在家里拿低保

了说这话的是金桥市场赫赫有名的衬衫大王刘传刚，一年经

他手批出去的衬衫几十万件。他现在是好几家国内外品牌衬

衫和西服的江苏总代理，生意做得很大了。 更多优质信息请
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